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~Dengan Rahmat Allah S W ,  kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini 
teJaR lkrselesaikan dan berjalan dengan dengan baik, serta mendapat sambutan 
yaw pasitii dari khalayak sasaran. 
Dalam kaitan dengan penyusunan laporan ini, tim pengabdian 
rnasyarakat mngucapkan brisnakasih dan penghargmn yang tinggi kepada 
eemua p i M  yang telah membrikan banban baik m r a  langaung maupun 
tidak tangsung khususnya kepada Paguyubiln Pengrajin Keramik Malang di 
Sentra Industri Keramk Bet&. 
Pelaksanaan w i t a n  pngabdian ini bukmlah kegiatan yang sempunta 
sedemikian saran dai~ kritik yang membenguh sangat dlharapkan guna lebih 
mwryempwnakan kegiaian ini. Tim berharap semoga laporan ini dapat 
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A. Analisis Situasi 
Globalisasi mengskibatkan persaingan yeng semakin ketat dahm 
rnemperebutken pasar (Pwter, 1980). Matakriya produk dari luar nageri. 
brutama dari Tiongkok. yang membanjisi pasar di Indonesia memhmt 
pe~sahaan l&al baik yang berskala kecil maupun besar h a w  memikirkan 
stralegi baru untuk dapat memasarkan produk-produknya. Sttategi ini diperlukan 
untuk mnghadapi persaingan dew prod&-produk lain yang memiiiki harga 
yang lebih murah dengan kualitas yang lebih baik. 
Kaberadm hame indusby yang masih menjadi blang punggwng bagi 
pemkonomian nasional, nampaknya belum rnendapatkan perhatian rang 
sehanmya dari pemerintah. Kemampuan modal dan teknik yang teibatas pada 
pewsahaan dengan skala kecil ini menjadi kendah yang sehglvsnya dapat 
d i s i  dengan membuat suatu kebiiakan rang menghasilkan strate@ yang tepat 
bagi pehl~~haan-pewsahaan ini.
Ketidakberadaaan strategi yang tepat bagi perusahaan lokal yang 
jumhhrya banyak dan berskala kecil, mamgakibaken kemrsmduran yang 
berkelanjutan h g i  p e r u h ~ p ~ s a h a a n  ini. Hal tersebuf nampak datii 
penwunan pmjualan yang signWan dari tahun ke tahun. Penurumn volume 
penjuallan secara k m t  mata nampak dari sepinya pengunjung yang datang ke 
lokasi pabiik dan penunman jurnlah pekerja yang bekefja di pewsahaan k m i k  
dan gips. Wain Itu, jurnlah home i n d m  juga menunjukkan penurunan yang 
signifikan. Kernundwran yang terjadi membutuhkan perhatian dengan membuat 
suafu strategi yang tept. 
Straregi pemacaran bagi produk yang berbeda dengan kondisi 
persaingan dan kemarnpllan yang berbeda akan melahirkan strategi yang 
berbeda pula. Hal hi juga dialami oleh perusahaan yang menghasilkan produk 
seperti gips dan keramik. hatititas dan kekhasan hasil produk yang 
membedakan prod4jk dari satu penmahaan dengan Wsahaan lain bisa menjadi 
daya jual tersendifi. Akan tetapi dengan banyaknya perwsahasln dengan skala 
k-1 yang w a d i  dri khas dari perusahaan penghasil produk-produk ini, maka 


















menghasilkan pcoduk yang murah dan berkUaMtits rnenjadi penyebab 
ketidakberdayaan dua ha1 ini. Untuk menghaslapi w i n g a n  d e w  p d u k  dari 
negeri Tiongkak, strategi yang ideal &lam pernasaran &lam keadaan seperti ini 
adalah dengan penjualan langsmg. 
Penjuaian langsung inileh yang dipilih oleh home Musdry di daerah 
Betek. Eiaoy@knya show~um yang be jejer di sepanjang jalan dan di dalam jalan- 
jalan sempit yang &a, mewamai kehidupan di daerah tersebut. Para pengusaha 
'keramik dm gips yang ada mnggwtungkan penjualatmya dari pesanan. 
Pesanan yang Uidapat masih tetbaks pada peeanan ikkal, yang kemudian 
memiliki d m  ialut distribusi. Yang pertgma adalah yang melalui distvibusi 
langsung kpemakai) dan yang kedua rnelalui jalur d i ibusi  yang panjang, melalui 
pengecer m p a i  ke pengguna. 
Keberadaan jalur distribusi tidak Langsung memberikan kontrlbusi yang 
positii dan negatlf bagi petwahaan. Akan tetapi kontribusi yang negatif 
mendominasi home industry ini. Hal ini diiamnakan sifat barang yang mudah 
pecah, frekuensi dari pesanan yang fidak pasti Uaf~ walctu yang diperlukan untuk 
sampai ke pengecer dan kansumen yang cukup lama. Hal ini berakibat pada 
penwunan yang s i g n i f i  pada volume penjualan. 
Untuk mengatasi kendala penjualan tidak langsung ini, maka banyak 
pengusaha ymg men- mdakukan mudan langsung. Akan tetapi di 
liy~ngan penjualan lmgsung seringbli menghadapi kendala. Kernlala yang 
paling narnpak adalah kemempuan rmnjual yang minim. Hal itu juga dilambah 
ctengan image yang menyatakan bahwa pejualan langsung adalah pekewan 
yang sulit untuk dilalrsanakan. Kemmpwan ymg fWtim ditambah dengan 
pen@ahw dm h i r n d g e  yang negalif tentang penjualan langaung menjadiin 
pefusakaakperusahaan lokal BiQalt memberikan porsi yang cukup untuk 
melaksanakan penjuelan langsung. 
Porsi *no bemar seha~snya diberikan karena ilmu menjual adalah ilmu 
yang telah dirnikiki dan diaplikasikan oleh setiap orang sejak kedl. Pada dasamya 
rnenjual aMah mempengaruhi orang lain unWk meiabakan apa yang kita 
inginkan. Sejauh m n a  respon dari orang lain tehadap apa yang kit* inginkan 
Wganlung kepada kepercayaan tePhadap pmduk yang dijual dan teknEk rnenjual 


















Berdasarkan pada fenoinena di ata% rnaka d a m  kegiatan pengabdian 
kepada masyarakat ini dipilih topik tentang SaI~sm~nship, dengan sasaran 
kegiatan di daerah Betek yang memiliki home industry dengan konsenbxsi pada 
keramik dan gips. 
8. Identifikasi dan P e m w a n  Masalah 
Keberbsilan usaha ked tewtama industri keramik berskala kecil dalam 
masarkan produk-produknya sangat tergantung paffa kemampuan 
sumberdaya manugia yang diiilikinya untuk men~uai produk-pmdwk yang dibuat 
Dalam ha1 ini, meskipun para pengusaha atau pengrajin keramik di sent@ 
industri keramik &etek ini telah dapat membuat produk-produk keramik dengan 
Wagam vatiasi m u k ,  ha1 penting yang esehsial untuk dipertiatikan addah 
bagaimana mereka dapat memasarkan produk-produknya tersebut. Salah sahr 
aspek penting dalam memasarkan produk adalah bagaimana para pengrajin 
mampu wnhtk menerapkan penjualan secara langsung kepada konsumen 
sasaran. Unhrk dapat menerapkan ffungsi menjwl dengan baik Lerdapat tiga 
tahapan menjual y~tng mel'iuti persiapan penjualan, proses pemalan, dan 
diakhiri dengan penutupan penjualan yang diindikasikan derngan pembelian 
produk keramik oleh konsumcm sasaran. 
Bdasarkan uraian idenfifikasi masalah di aias, maka penjabaran 
permasalahan dalam kegiatan pengabdian ini adalah : 'Bagairnana upaya yang 
dapat dilakukan guna meningkatkan kemampuan para pengmj'm kemmik di 
sentra kerajinan kerarnik Betek dalam rnelakukan persiapan, proses, dm 



















TWUAN DAN MANFAAT 
A. Tujuan Kegiatan 
Berdasarkan pada pemsalahan yang telah dimmuskan, maka tujuan 
yang ingin di ipai &tarn kegimn pengabdim masyarakat ini adalah : 
I. MemMkan sdusi altematif terhadap pernasalahan yang terkait dengan 
persiapan penjualan produk keramik dm gips dj daemh industri kmmik 
Betek Kota Malang. 
2. Memberikan solusi altematif tehadap permadahan yang tsrkait dengan 
proses penjualan produk kerarnik dan gips di daerah indusbi keramik Betek 
Kota Malang. 
3. Memberikah solusi alternatif terhadap pertnasalahan yang ferkaiY dengan 
penwtupan penjualan produk keramik dan gips di daerah indwtri kemmik 
Betek Kota Malang. 
B. Manfaat Keghtan 
Berd&en pada tujuan peneiitian yang tetah disebutkan sebelumnya, 
maka diharapkan hasil pmyelenggaraan k-n pengabdiin masyarakat ini 
dapat memberikan manfaat sebagai berikut : 
7. Memberikan sumbangan pikiran dan infonnasi sebagai alternaif solusi 
terbadap permesalahakpermasalahan yaw dihadapi bagi penjualan produk 
keramik dan gips. seCara khusus adalah dalam ha1 peningkatan kemampuan 
para pengrajin kerarnik wntuk mehkulran perriapan, proses, dan penutupan 
penjualan keramik berda&m k m e p  saleamanship. 
2. Memberikan alternatif solwi penjualan praduk -re pmkW brrik Uengan 
cam melakukan pendekatan-pendebtan terhadap para konsurnen pedensial 
sepertl instansi pemerintah dan swasta maupun memasarkan produk melalui 



















A. Tinjauan T e d  
1. Pemahaman tentang llmu Penjualen 
Sen1 memipal adalah seni yang telah ada siring dewan adanya 
peradaban mamusia dan diielajari sebagai disiplin ilmu dalam kaitannya dengan 
evolusi bidang pemasaran. Pa@@ dasamya setiap aktivitas yang kita lakukaar 
adalah menjual ide kita kepada orang lain. Pertanyaan yang seringkaH timbul 
adalah apakah kita memiliki kemampuan yang baik pada saat menjual ide kiia. 
Oleh karena itu menjual (selling) didefinisikan oleh American Warlretihg 
Association sebagai: 'proses seseorang atau pribadi Warn mengarahkan dan 
atau mempegaruhi calon konsumen unluk membeli suatu k W f s  atau jasa 
atau untuk bettindak sesuai dengan yang diiinkan yang mmiliki pengamh 
komersial yang signifikan kepada penjual". 
Sedangkan salesmanship didafinisikan oleh Russell sebagai Seni 
mempengawhi arang lain untuk melakukan sesuatu ketika ande tidak hams 
melakukannya. atau fidek mempunyi kepedulian atas hal itu, kekuatan ymg 
istimewa dapat memaksa seworang untuk melakukan itu". 
b tuk  melaksanakan penjualan kita memerkhkan kemampuan untuk 
mernpengaruhi @suasive). Kemampuan ini menurut Cravens (1-1 terutama 
hams dimiliki oleh perusahaan dengan skala keoil. Hal ini dikarenakan 
perusCAhaah hatus bekelanjutan untuk meminta orang lain untuk meiakukan 
sesuatu yang kedl seqra berulang-ulang. Hal yang diminta itu rnulai dari 
meminjamkan uang, membli produk kita. menjual produk ke kita. bekeja untuk 
kita, mernbayar kewajiban kepada k i i .  atau meninta bantuan dari pemerintah. 
Kemampuan mmpangaruhi orang ini yang menjadikan suatu horn 
industry menjadi pemimpin di indu&t ini. Kuna dari usaha unkrk rnenjadi Eeader 
menumt Russel adalah 'abiw to han& @people" (Kemampuan untuk m?ngurus 
orang lain). Sehingga mempengamhi merupakan kunci dafl wsaha setiap 
perusahaan. 
Peranan dari penjual mmufut Russell adalah: 


















2. pemilik pengetahuan 
3. agen pembah dalam proses konsumsi 
4. agen penghubung antara konsmen dan pfodusen 
5. pemberi jasa 
Untuk dapaf rne-kan pelayanan yang baik maka dipedokan 
standarisasi dalam perilaku. Perilah peleyenan menurut Kirkpatrick addah 
realisasi dalam me-i tiga kelompokmasyamkat, yaitu : 
1. konsumen dengan menambah seleksi yang bijaksana atas barang-barang 
yang ada. 
2. pemilik dengan membangun kepuasan pehnggan yang penjualan 
didasarkan atas keinginan dari pembeli dan btrkan keinginan dad penjud. 
3. din sendiri dengan membangun reputasi untuk kesepalcatan yang sama 
yang menghasilkan kepemyaan konsumen, nama baii, dan bisnis di 
masa depan. 
Sedangkan Carson Pitie Scott 8 Ca menyalakan bahwa : serve Men 
set1 (wayanan pada saat menjual). Pelayanan bahken dituntut untuk diberikan 
sebelum seorang pwual dapat mengWikan penjualan dari -Ion 
konsumennya. 
Dari kedua pendapai di stas dapat disirnpulkan bahwa perilaku yang 
dituntut adalah memberikan pelayam yang bail kepada semuafihak agar dapat 
menghasilkan reputasi yang baik dl masa ini untuk mengantisipiasi hal-hal y m g  
te6adi di masa depan. 
2. Persiapan untuk Mmjbal 
Untuk meadapatkan hasi yang Biinginkan pemiqm yang sempuma 
pedu dilakukan. Persiapan Pn menurut S i i ingrum (2002) melipuli tiga hat: 1) 
din sendiri; 2) pengettrhuen tentang pPoduk; 3) mengapa orang'mau,membeli. 
1. Anda 
Untuk dapat menghasilkan persiaprvn yang maksimal maka Si tanhg~m 
(2002) merina karaWstik yang hams dimiliki yaitu: 
a. Penampilan 
b. Suara dan kebiasaan dalam percakapan 


















d. Beberapa elemen yang membantu dalarn kepribadian: kepandaian. 
kepandaian sosial dan taktik. tertawa pada saat yang &pat dominasi, 
kepercayaan din, kosakata, imajinasi, keputusan. dm mwajemen diri 
sendiri. 
e. Atasi: kritik, argwnentasi, usaha untuk menertawakan'kelemahan den 
kekurangan orang lain. malas. dm kefidaksabaran. 
2. pengetahuan atas pmduk 
Hal-ha1 yang harus diketahui oleh seomng penjual menurut Swastha (2001) 
adalah: 
a. sejacah dari perbsahaan 
b. metode pmduksi 




g. manfaat produk 
h. speshlkasi teknis: bahan-bahan yang digunakan, data kinenja 
pewsahaan, karakteristik bentuk dan ukuran sesungguhnya dad 
pmduk, bagaimana produk dibuat, dan keunikm dari produk ini. 
Sedangkan surnber dari pengetahuan tentang produk menurut Cravens 
(1 9991 adalah: 
a. petpustakaan 
b. institusi pendiiken 
c. pelatihan yang dibefikan oleh pmsahaan. 
3. mengapa orang mau m-li 
BaWaf Gm'an menyatakrm abasan mengapa orang mau membeli: 
Pertama, buaUat.t praduga atas apa yang menjadi semangat seseomng 
menjalani hiiup, katakanlah dengan kata-kata. Cari iahv setiap kata hati 
orang. Ande hams M u  dimana mendapalkan W a p  m g .  Semua orang 
memiliki idola; beberapa rnengidolakan kernashuran. lainnya kepantingan 


















mengetahui idoia-idola ini dalam rangka mernbawa mereka rnasuk ke 
ds lm permerirlan. Ketahui motif utama dari setiap orang, dapatkan. maka 
anda mendaptkan kuncinya. 
4. People (manusia) 
Pengambilan kepukmn untuk n l M i n  pmddian r n e ~ p d a n  mat 
dari defapan Pakbr yang saling mmpengamhi, yaitu: pengalaman masa 
lalu, pandangan tentang din sendin, pengalaman orang lain, status yang 
diinginkan, lingkungan sosial, keinglllan untuk dihargai, kebutuhan dasar. 
dan pandangan terhadap penmahaan yang mmpengaruhi din kita. 
5. Mative (motif) 
Sedangkan Cravens (1936) mengkategmikan pendekatan dalam 
menentukan alesan orang mau malakukan pembdin Ire dalam tiga 
pendekatan: 1. The bdldionel emolionakationaf appvach, 2. The 
IFurJblem-soking approach and 3. The seFconceprbheory. 
1. The T r a m 1  apploach 
a. Ratiwmalbuyingmolives. 
Menurut teori ini alasan orang mau mernbeli adalah didasarkan 
pada: haw,  biaya keiika menggunakan, tahan lama, pekayanan 
yang diberikan, kepercayaan. waktu penggunaan, dan umumnya 
semua keputusan yang mempeng-i biaya jangka panjang dari 
suatu produk. 
Alasan yang rasional berdasarkan data yang dikumpulkan menjadi 
alasan utama dari pembeli untuk melakukan suatu pembelian. 
Akan tetapi dalam apiikasinya seringkali pembeli masih 
tarpenga~h obh hal-ha1 yang tidak sepenuhrja rasionai seperti: 
hubzlngan pribadi, prestisa. holbungan timbal balik antam pembeli 
dan penjual, dan status dari produk serta pernbeli. 
b. Emfional buying molives. 
Motif pembeiii yang efnosional didasarkan pada beberapa ha1 , 
s e w :  
I .  ke~~nangan fisik, kenyamanan, penghindaran atas usaha 


















3. keseoangan estetika 
4. lcepercayaan diri, kebanggaan, pernoasan ego. lkekuasaan, 
status 
5. imitasi 
6. perolehan uang 
7. keinginan untuk memillki 
8. dorongan seksual dan romantisme, kebutuhan untuk bemama 
orang lain 
g. kesehatan fisik clan mental, 
10. keingintahuan atau dorongan untuk merasakan pengabman 
baru. 
1 I. keinginan untuk menaptakan 
12. k W h a n  akan keamanan dan bbenaran 
13. ketakutan atas kehati-hatian 
2. The p b k m  sohring approach 
Dalam pendektan ini ditekankan pentingnya rnenjwal solusi kepada 
setiap calm konsumen. Pada saat menjual, ha1 pertama yang p d u  
dilihat adalab bagaimana produk yang dijual rmampu menyelesaikan 
pemtasalahan dari calon konswmen 
3. The self wncept theory 
Teori ini sangat d e b t  dengan emdional buyl'n~ m W e  of ego 
gtafficaffon. Yang rnembedakan adalah bxi ini lebih 
menggablmgW antara dua teori sebelumnya (alionakmoti0I)d 
dengan problem solving). 
a. The m m n t  selves #rat defennine buying, 
Ada banyak konsep tentang din senditi yang dapat mmpengaruhi 
keputwsan inUividuaI, yaltu: 
4 real self (did sendiri) 
4 the ideal self (diri sendiri yBng ideal) 
.' real other (orang lain) 


















Konsep tentang d i i  sendiri ini rnembawa pengarmh pada petilaku. 
Wmana real ~Ifandidealsetfakan digunahn. sedang real ofher 
dan ideat otherakan menjadi maswkan. 
Peranan dari grup )tang menjadi referersi jYga menjadi hal yang 
perlu dipertimngkan. Grup ini sangat berpengaruh tefhadap 
keputusan individu. 
I .  B a M s  to buyt'ng (hambatan dalam pembelian) 
J incompabiiify with self mmpt 
Seseorang akan menolak suatu pmduk apabila ia merasa 
pmduk itu tidak sesuai dengan konsep tentang dirinya sendn. 
Sebaliknya orang akan membeli bila produk itu seswi dengan 
dirinya. 
./ &k of moving away iivm ideal self orideal other 
Seseorang akan membeli produk yang membawnya lebih 
dekat ke konsep yang ideal tentang dirinya. Sabalikny orang 
tidak akan membeh produk yang membavmya semakin jauh 
dari konsep ideal tentang dirinya, walaupun pembelian itu 
akan sangat bijaksana. 
*' Guilt 
Perasam bersalah akan mendomCnasi ahsan m n g  untuk 
tidak membeli. Sebaliiya apabila pernbdii itu dapat 
mengurangi psrasaan bersalah, maka pembelin akan lebih 
mudah terjadi. 
3. P- dalam Menjual 
a. Pmspecfi4g 
1. Pmpect adalah orang ateu insSlUlsi yang mendapatkan keuntungan 
dan/atau manfaat den peWlian pproduk dan mampu membelinya. 
2. hspector adalah orang yang melakukan pendekatan kepada 
pros-. 
Untuk mendal)atkan prospector yang efisien ada 6 (enam) rnetode 
yang umum dpunakan: 


















2. Center of influense 
3. Personal obsetvafon 
4. Junior salesman 
5. Cddmmas 
6. Dire& mail and telephone 
b. Theappmach 
1. Tujuan 
Pendekatan adalah saat dimana seomng penjual tidak diperbolehkan 
membwat kesalahan. Oleh karena itu perlu dibuat tujuan dalarn 
pendekatan, yam: 
.( mempemleh pefhatian calon pembd 
J menstimulasi ketertarikan aewrang untuk mempelajari 
pernbicaraan 
4 menyediakan transis) yang baik kedslam psentasi 
2. Metode 
Ada sebelas metode dakm pendekatan: 
1. pendekatan awal 
2. pendekatan praduk 
3. pendekatan keuntunganlmankat konsumen 
4. pendekatan ketertqrikan 
5. pendekatan yang mengejutkan calon pernbeii 
6. pendekatan dengan memamerkan keberhasilan seseorang 
7. pendekatan pertanyam 
8. pendekakm dengan menyatakan kewntungarthanfaat atas produk 
9. pendekatan dengan perhatian maksimal 
10. pendekatan penel in calm pembeli 
11. pendekatan yang rnenekankan pujlan 
3. Hal-hal penting lain dalam melakukan pndekatan: 
I. MaWaking appointments 
2 ~imingmeappmad, 
3. Use of the hvsiness mrd 
4. Fmperintenlion fa appearance 


















6. Never apo/agiring for undivided a h d o n  
7. Cendenng the prospect atlention 
8. Relieving or moving sales Lwrsion q&k& 
9. The cdl back appmach 
c. Seni Persuasi 
Ada tiga ha1 yang menentukan dalam mempengamhi orang lain, yaitu: 
I. bagaimana menyatukan perhatian 
2. bagaimana membuat sugesti 
3. bagaimana menyatakam alasan yang masuk aka 
d. Pmsentaei 
1. Tujuan 
M a  tujuan yang h a ~ s  Uicapai dalm presentasi, yaitu : memperoleh 
perhatian dari calm pernbeli. Sedangkan kriteria tujuan twcapai 
edalah: 
4 Perhatian penuh 
4 Kemauan untuk mendengar presentasi 
4 Kesadaran akan ketidakbe~ntungan h i i p  SdmIi3 ini 
.I Kesdaran untuk mendapatkan keuntungan dari presentasi 
4 Perasaan suka pada penjual di perusahaan tersebut 
4 Perasaan suka pada penjual tersebut 
2. Pwsentasi 
Presentasi yang baik seharusnya: 
4 Menyelucuh 
4 Mmghadifkan solusi yang ditawarkan penjual sebagai yang 
terbaik 
4 Jelas 
4 Mwghadirkan kepemayaan b a r n  yang disampaikan adalah 



















Hal-hal yang mengakibahn kegagalan menutup presemtasi, pada 
urnumnya adalah ssebagai berikut: 
4 Ketakwtan akan gagal 
4 Perasaan Uarsalah 
4 Keyakiian tanpa penutupan yang baik. calon pembeli pasti membeli 
4 Keyakinan bahwa penutupan itu tidal! perlu 
2. Taktik 
4 Hindari penyelaan oleh pihak ketiga 
4 Sedemanakan kontrak 
4 PerHaku yang baik dalam penutupan 
4 Saat ygng tapat dakrm penutupan 
4 Buatlah rambu penutup 
J Jangan .beittenti karma ada pemolakan 
J Buatlah suatu penukrpan yang sangat emosional 
B. Kemngka Pemec-n Masakah 
Pengabdian kepada masparakat ini dilakukan dengan hs i l  akhir 
(outcome) memberikan setash hasil &arya ddam bentuk buku saku yang di 
dalamnya barisi alternatif solusi yang ditinjau dari pendekatan W t i s  melalui 
konsep salesmanship maupun deri pendekatan praktis yang sedang menjadi 
trendsetwdi masyarakat saat ini yang dapat diapliimikan bagi penjualan pmduk 
kerarnik dan gips khususnya di daerah industri kerarnik Betek Kota Malang. Rlw 
pelaksanaan kegiatan adalah sebagairnana diiunjukkan gambar berikut 


















A. Realisasi Pemecahan M w l a h  
Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini seperti yang telah dijekskan 
sebelumnya adatah rnencaba untuk memberikan sotwi alfematif baik melalui 
penrtekatan teorltss melalui kansep salesmanship maupun dari pendekatan 
prams yang sedang menjadi trenclsetter di masyarakat saat ini terhadap 
permasalahan yang teWi dengan penjualan produk keramik dm gips di daerah 
industri keramik Batek Kota Malang. 
Langkah pertama yang dilakukan adalah melakukqn pendekatan informal 
kepada p m  pengmiin maupun penjual keramik dan gips di daerah industri Eietek 
Kota Malang. Pengrajin ini adalah m e r e  yang mengolah dari bahan baku 
sampai dengan rnenjadikannya sebuah pmduk yang siap untuk dijual atau 
dipasarkan. Sedangkan penjual diini diiaksudkan mereka yang melakukan 
aktivitas penjuerlan prolfuk keramik atau gips di tokolmwtfer yang mereka miliki, 
dimana unfuk daerah indushi keramik k t e k  Kota Mahng mayor&s menyatu 
dengan rumah tinggal mere@, biasanya menernpati satah satu ruang atau di 
ruang depan yang sekaiigus juga menjadi tempat tinggal mereka. 
Dibedakannya pengrajin dan penjual tersebut, khususnya di daerah 
industri M e k  Kota Wlang, karena tidak semw pengrajin sekaligus menjadi 
penjual proUuk yang dihasikannya kepada para konsmen alchir (end user 
consumer). Demikian pula sebaliknya, ada penjual keramik abu gips yang 
rnemang tidak memproduksi sendiri barang degangennya, meskipun mayoritas 
addah pengrajin sekaligus sebagai penjual atas hasil produksinya langsung 
pada konsurnen. 
Ak€ivitias pendekatan informal ini dilakukan dengan maksud 
mempelkemlkan tim pengebdian masyarakat Fakultas llmu Administrasi 
Universks Brawijaya Malang sekaliius melaksanakan langkah selanjuhya dari 
kegiatm imi yaitu untuk menggali i n f m s i  awal tentang pennasalahan- 
permasalahan pang mereka hadapi. Secara garis besar, pennasalahan yang 
dihadapi oleh para pengmjm maupm penjual kemnii  dm gips di daerah industri 



















a. Kesulitan untuk mmperoleh modal wsaha. 
b. Bahan baku yang saat ini rslatif agak sulit dan men* leb i  mahal. 
c. Tuntutan konsumen akan bentuk produk dan dedn yang lebih beragam. 
d. Penjualan secara langsung kepada kansurnen akhr seperti yang sdama ini 
dijalankan. 
Dari bebempa pernasalahan di atas, penjualan produk seam langsung 
yang saat ini dirasakan cukup sulit adalah masalah penjualan produk. Oleh 
karena itu, kami dari tim pengabdian masyarakat. akan menwba untuk 
rnemberikan solusi altematif terkait dengan penjualan. 
0. Khalayak Sasamn 
Pelaksanaan kegiatan pengabdian rnasyarakat ini dilaksanakan oleh lima 
orang tenaga pengajar Fakultas llmu Administfasi Universitas Brawijaya Malang 
yang tergebung di dalam satu tim. an- lain: Dm. Bambang Sopriyono. M.S., 
Firda Hidayati, S.Sos.. MPA.. Yusri AbdiUah, S.Sos.. M.Si.. Nila Flrdausi Nuzula. 
S.Sos.. M.Si., dan M. Faisal Wza, S.Sos., M.Si. 
Khalayak sasaran dari kegiatan ini adalah para pengrajin maupun penjual 
pmduk keramik dan gips di daerah industri keramik Betek Kota Malang 
khususnya yang tergabung di dalam Paguyuban Pengmjin Keramik Malang yang 
saat ini anggotanya mavih sejumlah 20 orang. W a M  pdaksanaan kegiatan 
menyesuaikan dengan waktu yang disediakan OM para pengrajin keramik 
sedemikian tidak rnengaanagu aktivitas bisnis mereka. 
C. Metoh PeMsanaan Kegiatan Pengabdim 
Metode yang digunakan dalam miatan ini adalah dialog interaktif dm 
wawan1~3ra mendalam Uengan para pengrajin maupun penjual produk keramik 
dan gips di dserah industri keramik Betek Kota Malang khuwsnya yang 
tergabung di dalam Paguyuban Pengrajin Keramik Malang. 
Pelaksanaan kegiatan ini memakan waW empat bulan ataw 12 minggu. 
Lamanya waktu pelaksanaan tersebut karena proses pengumputan data 
dilakukan melalui obsewasi dan -ncara atau befdiskusi dengan mendatangi 
para pengrajin atau penjval produk keramik dan gips di daereh industri Betek 
Kota Malang satu per satu. Hal ini tlilakukan mengingat sulit untuk 


















yang bersamaan. Mereka keberatan jika sampai harus meninggalkan aktivitas 
mereka yaitu untuk menjual produk keramik m u  gips hanya demi mengikutl 
sebuah forum. Umlan untuk melalcsanakan di malam had juga ditalak, karena 
bagi mefeka rang pada malam hari tokoIcounPer-nya tidak buka, maka waktu 
tersebut digunakan untuk btwistirahat OIeh karena itu, tirn pelaksana kegiatan 
yang h a m  fleksibel dalam m t u k a n  wktu pelaksanaan. 
Time schedule pelaksanaan kegiitan pengaOdian kepada masyafakat ini 




















Rangkaian kegiatan pengabdian masyarakat ini dilaksanakan 
berdasalkan identfikasi permasalahan yang dipemleh ketika melaksanakan 
pendekatan informal. Kerangka pemecahan masalah digunakan sebagai acuan 
dan batasan dalam menjawab pennasalahan yang ada untuk kemudian 
memberikan pengetahuan dan mancarikan solusi altematif bagi kegiafan 
penjwalan produk keramik dsn gibs daerah industri keramik Betek Kota Malang. 
Di dasarkan atas realisasi dan pemecahan masalah yang telah dilaksanakan 
menunjukkan bahwa secara kmeluruhan kegi;am pengabdiin kepada 
masyarakat ini Zelah bejalan sesuai dengan apa yang telah menjadi tUjuan 
maupun untuk rnemperoleh rnanfaat yang telah direncanakan. 
Penjualan merupakan aktivitas ekonornl yang umum dilakukan dalam 
kehidwpan seAarFhari. seperti penjualan produk keramik dan gipsum yang bagi 
sebagaian orang rnemiilki niki seni dan artism yang berbeda dehgan produk 
yang lain. Namun tidak semw kegiatan penjualan mencapai tujuannya dalam 
mendapatkan Isba yang maksiil, karena pengsFwh bertMgai faktor, s e w  
tingkat persaingan yang ketat maupun masih kurangnya tingkat k u a l i i  
pengetulaan terhadap kegiatan penjualan itu sendiri, tennasuk pada pmduk 
keramlk dan gipsum. 
BerUasarkan hasil kegiatan pengabdian kepada masyarakaf ini, dapat 
diinterp-sikan bahwa keg- peniualan yang dilaksanekan selarna ini hanya 
penjualan dengan model tradisional atau dilakukan secara langsung (direct 
selling). yaitu dengan hanya menunggu pernbeli atau konsumen ymg datang ke 
toko/count8r. Betum ada upaya unduk "jemput bola", cfalarn arti melakUkan upayal 
untuk menzuik pelmggan, jadi selama hi sifatnya masih pasif. 
Oleh karena itu, melalui kegiatan pengatMan kwada masyarakat ini, 
kami men- untuk memberikan pemahaman bahwa paradigma yang ada saat 
ini nrenunU swrang penjual untuk memiliki kemarnpuan mengMa penjualan 
secara komprehensif. Maksudnya adalah penjual mampu untuk berlirdak s e r a  
aktif mulai aktivitas persiapan untuk menjual, proses ketika menjwal, dm 
penutupan pemjualan, walawpun kafegorisasi usaha mereka masuk ke dalam 


















mengingat kompetisi di 1- ini cukup ketat. Dan temyata sarmbutan para 
pengrajin atau penjual cukup antusis, terhadap pamdigma b a ~  rnelalui konsep 
salesmanship ini~ Eahkan diskusi yang tejalin mengaUr cukup dinamis. banyak 
hal-hal baru yang diiiginkan untuk dijelaskan lebih lanjut, sehingga konsep 
tersebut dapat diaplikasikan dalam aktivitas perjualan pmduk keramik dan gips 
mereka. 
Proses digkusi ini mengalami hambatan karena harus dilakukan dengan 
mendatangi satw persatu psngrajin atau penjual  yam^ ada, rnaka waMu yang 
dibutuhkan untuk proses ini terkesan lama semi. Akan tetapi. satu catatan positif 
adalah rapon memka yang sangat antusias ferhadap mab?fi sdesmanship ini 
membuat kami juga merasa lebih nyaman d&m menjelaskan. dan temyata 
mayoritas akhimya bisa lebih memahami materi yang dismpaikan. 
Disamping pengenalen pepemahgman secam konseptual tersebut, seoara 
praktis kami juga mencoba uMuk membuka sebuah WBeana model penjualan 
secara onhe. Oleh karena itu, meskipun secara lisan kami juga memberikan 
contchemtoh konlait tenbay penj&n se~ara online ini. Salsh satu yang h a s  
dipikirken adalah pembuatan website, sehingga leb'lh memudahkm bagi para 
salon pembeli yang tidak saja dari lingkup lokal atau regfonal bahkan sampai 





















Eerdasarkan hasil kegiatan pengabdian kepada masyarakat yang telah 
dilaksanakan, selanjutnya dapat disimpulkan bebempa ha1 berikut ini: 
1. Secara umum masih banyak usaha ke~il, Mwsusnya industri keramik dr 
daerah sentra industri kmmik Be*, yang masih memasarkan 
produknya dengant cam tmdisional, yaitu hanya menunggu pembeli 
&tang ke tokoloounter. 
2. Peningkatkan kemampuan secara kilrnuan dalam hal alnjualan produk 
khususnya keramik den gipsum sebenamya cukup dibutuhkan saat ini, 
namun para pengragin atau penjual tidak mempunyai pengetahuan untuk 
mencari i n f m s i  kemana atau kepada siapa. Oleh karena itu, kegiatan 
pengabdian kepada masyarakat yang dilakukan oleh tim dari Fakultas 
llmu Administrasi ini dimspon dengan cukup hangat, dengan msmberikan 
rnateri seputar salemenship, sehingga memiliki pemahametn bahwa 
Wka melaksawkm penjualm suatu pmduk h a ~ s  dipemaqikan tenbryr 
persiapan dalam menjuair proses dalam menjual. maupun pada saat 
penutupan penjualan. 
3. Peningkafan kernampwan penjualan secara praktis dengan menggunakan 
bantuan teknobgi infonnasi sebetulnya saat ini cukup dhtuhkan. namun 
pengetahuan ke arah sana juga belum dimiliki. Sarana dan prasarana 
yang menunjang kebutuhan akan ha1 ini juga bekrm diiillki. Penjwlan 
semra online untuk saat ini dan ke depan merupakan salah satu model 
yang harus dimiliki sebw i  salah satu sarana "menjemput bola". 
B. Saran 
Me~juk pada kesimpulan yang d i m W  dwi peiaksanaan kegiahn 
pengabdian kepada masyarakat ini, maka brikui akan disampeikan beberapa 
saran, ant- lain: 
1. Model penjualan seeam aktii yaitu dmgan "menjemput bola' hendaknya 
mulai clilalarkan. dapat dilakukan secara sedemana misalnya dengan 


















seperti kantw-kantor instansi pemetiinkih, seblah-sekolah. institusi 
perguruan ti%@ afau perusaham-permahaan swasta. 
2. Penjualan secara online saat ini henUaknya mulal dipikirkan dan 
diaplikasikan. Kama bukan tldak mungkin pasar ekspor rnbnjadi akan 
terbuka. Web karena itu. adak saja pmsarana dan sarana yang 
rnenuNang harus dipersiapkan, namun peningkatan pengetahuan atau 
pengembangan sumber daya manusianya juga haws di perttatikan. Salah 
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Lampiran Contoh Produk Keramik Betek 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
